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製　造　業　の　購　買
青　山　米　蔵
購　買　　製造業
　　　　　　　　　　　　　　　序　論
　このパンフレットは，中小企業者が経営管理の種々の面についての，知識
と技量を高めるのに役立つよう意図されたシリーズの1部である。シリーズ
の他のパンフレットは，最寄りの中小企業管理局出張所で求めることができ
る。
　購買一製造業は，効果的な購買を生む，いくつかの概念や手続について考
察するもので，次の項目を含む。
　　　一購買目標
　　　一購買周期
　　　一必要品の量的・質的分析
　　　一生産対購買
　　　一売り手の選択
　　　一購買の対象
　　　一購買契約の種類
　　　一購買注文
　　　一受入れと検査
　中小企業経営者は，このパンフレットを完了することによって，
　　1．自己の企業の購買必要品を，より上手に決定することができる。
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2．価格が低いということのほかに，いくつかの望ましい特質を実物で宣
　伝する，売り手を発見し選択する知識を豊富にする。
3．購買契約の種類と，それを使用する時期を知る。
4．購買注文を作ることができるようになる。
5．受入れと検査の重要性を，より良く知るようになる。
購買一製造業
　　概観と目的
　　構　成
　　序　論
　　　　購買目標
　　　　購買周期
　　必要品の分析
　　　　数量の決定
　　　　生産計画にもとづく数量の決定
　　　　品質の決定一価値分析
　　　　生産対購買
　　売り手の選択
　　　　望ましい売り手の要件
　　　　売り手に関する情報源
　　購買の実行
　　　　適正な価格
　　　　販売条件の交渉
　　　　　　相互購買
　　　　　　購買契約の種類の決定
　　　　　　固定価格契約
　　　　　　原価建契約
　　購買注文の作成
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　　売り手が義務を果たすよう動機づける
受入れと検査
　　受入れ報告書
　　　数量検査
　　　品質検査
　　報告と支払勘定
追跡調査
　小さな鋳物工場主のサム・ホルツは，ある日彼が受入れている欠陥原料の
量について，ひどく不満を訴えた。「原料は含有不純物0．005％未満の，品質
規格に合格するよう保証がついている。といろがこの3週間，うちの鋳物は
規格以下のものを作り出している。最後に入った原料が，規格通りの純度が
無かったにちがいない。どうしたらよいだろうか？」
　他の工場ではジョー・ホイットが，今買ったばかりの電子部品の，新しい
購入先をどうしたらよいか迷っていた。『最初の品物は安かった。それで次
の2回分の，納品の注文書を切った。最後の納品の請求書は，最初のものよ
り約600ドル高い。売り手に，品物を引取るか値段を引くよう言ったところ，
先方は「自分の見積りは，インフレーションや労賃が上がると，値段を上げ
られるようになっている」と言った。よそで，もっと安い値段で買えるのを
知っているのだ』
　これら二つの場合は，このような問題の発生を減らすためには，上手な購
買の仕方に従う必要のあることを強調している。
概観と目的
　この課では，効果的な購買を生む活動について観察する。とくに次の事項
の決定に関係のある，購買の周期を調べる。
　　○企業の購買必要品を決定する方法。
　　○購買要求を最もよく満足させる，売り手を見つける。
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○購買の析衝をし実行する。
○購買決定を，売り手と企業内の関係者に伝える。
○購買決定事項を評価するための追跡調査。
構成
　このパンフレットの中の資料は，独特の方法で提供されている。たとえば
個々の基本的な考え方の後に，解答しなければならない，1題から数題の質
問がある。これらの質問は，その直前の文で述べられた重要な点について，
再述することを必要にする。どの場合でも，あとで復習のための永久的記録
として残るように，直接に紙面の余白に，質問の答え方の覚え書きをするの
がよい，完全な文章を書く必要はない　　あなたの考え方を示す，ほんの少
しの言葉で良い。各質問の正解はこの本の最後に示されている。あなたの答
えが，本の答えと正確に一致する必要はない。
　もちろん答えを書く前に，本の解答を見るのは為にならない。このような
学習構成の全体の目的は，解答を見ないで答えを出すことによって，知識を
正しく理解・記憶したかどうかを調べる，チャンスを与えることにある。
質問とは別に，いくつかの実際的な処置について，答えることも求められる。
これらは，本の中で討論した1個ないし数個の概念を，あなたの企業の，実
際の仕事の情況にあてはめるチャンスを与える，簡単な研究課題である・で
きれば，これらの仕事の情況を，購買業務において有能であり，見識ありと
考えられる人と討論するのが良い。そうすることによって，その人の持って
いるアイデアの何かから，利益を受けることができる。
　この本は，この課題について徹底的な知識を与えるように，意図したもの
でないことを知るのは重要である。さらにこれは，企業の経営方法を教える
ために作られたものでもない。むしろ中小企業に適する，基礎的な実務を研
究することによって，あなたの知識と技量を高めることだけを考えたもので
ある。それらは，あなたの企業の要求によく役立つよう，簡単に変更できる
ものである。
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序論
　製造業の仕入係の役割は何か？　一見して，若干量の原材料を，最も安い
価格で見つけ買入れることであるように思われる。しかし価格だけが関係の
あるものではない。安い原料でも，引受けられない品質であったり，納期が
信頼できない場合には，安い買物とは言えない。
　明らかに購買の役割には，最低の価格を獲得する以上のものが含まれる。
それはまた，最高の価値を購買することを意味する。すなわち，
　　　○正しい数量と品質を
　　　O最低の価格で
　　　O頼りになる，サービスの良い売り手から
買うことを意味する。購買において，最高の価値を獲得する一つの方法は，
購買目標を立て，購買周期に注意深く従うことであるが，これについては次
の課で説明する。
　　　　購買の役割は何か？
あなたの答え　（この質問では，後の質問と同じに，完全な文章を書
く必要はない一質問に答えるため，鍵となる言葉だけでよいことを記
憶しなさい。）
購買目標
　企業の購買目標を決めることは，たいへん役に立つ。これによって，購買
の役割の目標を見失なうことはなくなり，より賢い購買の決定をすることが
可能となる。
　　　　次は購買の目標を表にしたものである。表を調べて，それ以外の有
　　　益な目標追加するか，あなたの企業の特殊な要求に最も良く合うよう
　　　に，表を修正しなさい。
　　　購買目標
　　　O会社の活動のために，原材料とサービスの，途切れることのない流
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　　れを確保する。
　O信頼できる別の供給源を見つける。
　○もっとも経済的な注文数量を買入れる。
　○最高の価値を購入する：最低の価格で，正しい品質と，最高の売り
　　手のサービスとを組合わせる。
　○売り手と良い関係を持つ。
答　え
購買の周期
　効果的な購買は，周期を形成する，連続的な手続きによって行われる。（
これらの手続きの詳細については後で説明する）。周期の中のいろいろな手
続きは，7ページの図表で示されるが，次のように述べることができる。
　　必要な品を決定する
　　　何かを買う前に，何を，どのくらい，買う必要があるか知らなければ
　　ならない。何が必要なのか決定することには，数量の決定ばかりでなく，
　　品質の決定も含まれることを記憶しなければならない。適当な品質の必
　　要条件を決めて指定することは，場合によっては，購買数量を決定する
　　より困難な仕事である。
　　売り手の選択
　　　たくさんの売り手の中から選ぶ場合には，最高の価値一価格ばかりで
　　なく，サービス，一貫した品質一を提供する売り手を見つけることは容
　　易ではない。売り手の選択とは，購入品が非常に重要で，それが使用で
　　　　　　　　　　　　　　一106一
　きないと大きな損害を被る場合には，複数の気に入った売り手を見つけ
　ることを意味する。これは本来の売り手が，過大な仕事の量，ストライ
　キ，原料の使用不能などの結果として，あなたの需要を充たせない事態
　に備えるためである。複数の売り手を利用するよう決定する際には，こ
　れらの利益と，ただ1人の信頼できる売り手から大量に買わずに，2人
　の売り手から小量買う場合の，より高い価格と，より悪いサービスとい
　う起こり得る不利益とを，秤りに掛けて見なければならない。
3．購買の析衝
　　これは数量を指定し，価格の取り決めをする以外に，品質の保証・支
　払方法・容器・包装・納入日，その他購買に関する詳細を含むものであ
　る。購買契約を適当な文書に作成することは析衝の一部であり，起こり
　得る疑問や争いを，あなたの期待する方向に解決する確実な方法である。
4．追跡調査
　　ここでは，将来どんな改良が必要か決定するために，数量の正確さば
　かりでなく製品の質やサービスの調査もする。
　　購買の周期
必要品を決定する
追跡調査
製品の品質
良いサービス
別の供給源
必要な品質
必要な数量
　　　　納入日を指定する
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　　売り手を選択する
　　最低の価格を提供する
　　必要な数量を供給できる
　　信頼できる納品と
　　サービスを提供する
　　一貫した品質を供給する
3。購買の周期における基礎的な手続きには，どんなものがあるか？
　答　え
必要品の分析
数量の決定
　購入する必要のある原材料の数量は，
　（a）製品で使用する原材料の数量
　（b）破損や欠陥による消耗量
　（c）発注時の在庫量
　（d）自発的に維持しようとする，平均在庫量に左右される
　　購入原価と在庫費用を含めて，原材料費を最低に維持するためには，
　購買する原材料をA・B・Cの種類に分けることが望ましい。　（これらの
　関係については，別のパンフレット「製造業の在庫管理」で詳細に述べ
　られている。〉
　　これらの種類は，原材料・その使用法・供給の特徴によって決められ
　る。かなり不規則に使用されるもの，高価なもの，あるいは極めて嵩張
　る養A”クラスの原材料は，一般に厳しい在庫管理を受ける。これらの原
　材料の資格は頻繁に再調査され，生産計画に従って比較的小量ずつ購入
　される。（次の見出し一生産計画にもとづく数量の決定参照）
　　ミB”クラスの原材料は，ミA”よりも価格が低く，不規則に使用される
　か，破損し易いか，嵩張るかするものである。これらは，注文点と購入
　量を示す継続的在庫記録により，最も入念に管理される。すべての発注
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決定が評価を受ける，季節的・年次的調査期間を除いて，購買はこの方
法によって，かなり日常的な業務活動となる。
　ミC”クラスの原材料は，在庫の中で最も重要性の乏しい要素である。
これらミC”の原材料には，予備の在庫が使用されることになった時注文
が出される，簡単な視覚による管理方法が用いられる。これらは，通常
ごく稀れに，大量に発注される。
　ミB”，養C”クラス原材料には，購入費用・据付け費用・在庫費用にも
とづく最適注文数量（経済的注文数量）が存在する。（在庫費用を最低
にするための数量の決定方法については，別のパンフレット「製造業の
在庫管理」に，詳細に述べられているので参照されたい。）
4．　原材料の種類は，購入量の決定にどのような影響を与えるか？
　答　え
生産計画にもとづく数量の決定
　たくさんの種類の製品に，同一の資材を使用する製造業者のほとんどは，
製造に必要な品の計算をするのに，10ページに示されているような，生産資
材計画表を用いる。このような表によって，1期間あるいは数期間に使用さ
れる資材の合計量が決定される。これら計画表は，厳重な管理に値する組成
部品，あるいは原材料に対してだけ必要である。これは通常ミA”品目である。
（ミB”，養C”品目は，特に計画表と対照することなしに管理される。その場
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合は，最低の在庫か予備の在庫に達した時発注される。）
　向う何ケ月間かの詳細な生産資材計画が作られると，それらは，最大の値
引きを可能にする，大量注文を何回かに分けて納品させる予定を立てるのに，
必要な資料となる。このような表は，10ページに示されている。もちろん数
量値引が行なわれない場合には，資本の固定化・取扱い費用・保管料の増加，
さらに資材の老朽化の問題を起こす大量注文よりは，必要最低量を頻繁に発
注する方が有利である。
　　　　　　　　　　　生産資材計画表一1月
　　　　　　　　　AC　　　3番　　　3番　　　　　　（AC）　110ボルト
　　製　品　　生産量　　ワイヤー　ワイヤー　絶縁物　　スイッチ　プラグ　ソケット
卓上ランプ　　40　　1，200’
柱上ランプ　　80　　1，500’
F　I電球　　　400　　1，800’
電気鉛筆　　　　　　　　・　　　　　300　　1，500削り機
50’
130／
100’
????? 40
240
40
80
400
300
40
240
合　　計 6，000／　280’　　160ノ280 820 280
　　　　　　　　　　月別資材使用表
A　Cワイヤー　3番ワイヤー　3番絶縁材　スイッチ　プラグ（A　C）110ボルトソケット
1月
2月
3月
4月
6，000／
5，300’
7，110’
3，760ノ
280／
310／
260’
405ノ
160’
200／
180’
170ノ
280
310
270
260
820
900
850
875
280
270
260
290
1月の数量は，10ページの生産資材計画表の合計欄（最後の列）から取
った。大量購買に対し数量値引きが適用されるならば，この製造業者は
最大の値引を受けるために，一度に数ケ月分の資材を購入し一1カ月に
一度納入される割当量の取り決めをして，取扱費と保管料の節約をする
ことができる。
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品質の決定一価値分析
　品質の要求する条件は，それが明瞭でない時，あるいはどの品質条件が最
高であるか調査する必要がある時には，製品の設計の明細を丁寧に説明する，
価値分析により決定することができる。品質の明細はいろいろな方法で作る
ことができる。
　　　O重量　　　○形態　　O大きさ
　　　O耐熱性　　○強度　　O柔軟性
　　　○色彩
などについて，満足すべき許容範囲の形を取ることが可能である。
　品質の明細は，このようにして生産される部分の，どのような物的な面も
含むことができる。それはまた，工合良く動かない，又は仕様書に合わない，
100個当りの数に関係させて表現することもできる。
　購買の決定に影響を与える品質のもう一つの面は，組成部品の信頼性ある
いは外観に関係している。あまり魅力的ではないが正しく作動するスイッチ
や支柱は，目的に十分かなうので，より高価な型よりも好まれるのである。
　価値分析は，資材あるいは機能の変化が，より低い費用で使用者に同一の
価値を与えるか否か，あるいは同一の費用で，より大きい価値を与えるかど
うかを決定するために，部品・組立品，さらに包装などについて研究をする。
価値分析は次の手順から成り立っている。
　　○研究対象の機能と目的を明らかにする。たとえば電気を導く，金属ボ
　　　ディを結合する。物体を推進する，車軸を回転させるなど。
　　O代案を決定する。
　　　たとえば金属をプラスチックに替えられるか，対象物の重量を軽くで
　　　きるか，住宅をより薄い材料で作れるか。
　　○代案の可能性と費用を，現在の資材と比較し決定する。
　　　たとえば金属のかわりにプラスチックを使用すれば，同様に耐久性が
　　　あるか，製品の性能に影響があるか，製造原価を下げられるか，現在
　　の機械でプラスチック部品を製造することができるか。
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　　○最も良い決定を実行する。
　　○その後の成績を評価する。
　　○必要があれば追跡調査をし，資材をさらに良いものにする。
価値分析は結局，部品の設計や部品の材料の変更，部品の交換，ある部品の
廃止などとなる。価値分析を実施するためのチェックリストは次の通りであ
る。
　　　　　　　　価値分析のためのチェックリストの例
　　　その部品は廃止できるか？
　　　現在の品目が規格品でないとすれば，規格品を使用できるか？
　　　その品目の大きさを引き下げられるか？
　　　その品目の重量を軽くできるか？
　　　その晶目の品質を落とすことができるか？
　　　指定された許容範囲が，必要範囲より小さくないか？
　　　必要以上に高級な仕上げが指定されていないか？
　　　その品はより安い資材，より効率的な資材から作ることができるか？
　　　製造を簡単にするために，製品の設計を簡素化できるか？
　　　品物を外部から購入するより，自家工場で作る方が安いか？（この点
　　　は，後ほどこの課で詳しく論じる）
　　　包装費や発送費は引き下げられるか？
　　　費用を下げるための助言を売り手に尋ねたか？
　より高価な資材，あるいはより廉価な資材を，製品に使用するか否かを決
定する例は次の通りである。
　150ドルで販売されるある製品にたいして，欠陥の無いことがメーカーによ
って保証されている。これは，1年以内に欠陥のために返品された製品は，
無料で修理されねばならないことを意味する。昨年60件の修理があったが，
そのうちの45件は部品P－38によるものであった。部品P－38に関する修理
費は，1件につき12ドルであった。製品1台にP－381個が使用されていて，
昨年500台が販売された。近年製品の欠陥についての顧客の不満のため，販
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売が次第に減少している。P－38は1個10ドルである。しかしより高級な部
品（B－52）が，1個12ドルで販売されている。このB－52は，欠陥率を2
％以下に引き下げることが，売り手によって保証されている。
　もしあなたがメーカーならどうするか？　P－38をB－52と替えるかどう
か？
　P－38を，より高価なB－52と交換するにあたって，考虜すべき要素は次
の通りである。
　高品質の部品のために追加される費用は，B－52に対する12ドル，P－38
の10ドルの減少，すなわち1台当り2ドルである。高品質のための年間追加
費用は，
　　年間使用量500個×単価2ドル＝1，000ドル
である。P－38の年間修理費は，
　　年問修理数45×修理単価12ドル＝540ドル
である。B－52の推定年問修理数は，
　　年間使用量500台×2％＝10台
B－52の年聞修理費は，
　　年問修理数10台×修理単価12ドル＝120ドル
年間修理によって節約される純コストは，
　　P－38修理費540ドルーB－52修理費120ドル＝420ドル
すなわちB－52の使用によって，毎年420ドルが節約される。
　高品質のB－52を使用することによる年間純コストは，
　　B－52の使用によ
　　　　　　　　　　1，000ドルー修理節約額420ドル＝580ドル　　る年間追加コスト
このように決定は難しいものであって，販売製品数500台について，1台当り
1．15ドルの利益の減少となる。もしそれによって，販売数の減少の食い止め，
あるいは盛り返しができるならば，新しい部品は余分な費用を掛けるだけの
価値がある。
　異なった情況における同様の分析は，より高い品質の部品を使用する場合，
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あるいはより低い品質の部品を使用する場合の状態を，より明らに示すので
それによって利益を受ける。
　重要な最初の投資によって，安い価格の部品一それは設計および製造工程
の変更を必要とするが，一を入手することが可能となる。これらの決定も，
それらがもたらす利益を計算するための，詳細な分析を必要とする。
5．　価値分析とは何か？　またそれは，購買数量や品質条件の決定に役
　立てるのに，どのように使用されるか？
　答　え
あなた自身が次の情況にいると考えなさい。
6．ある製品ミR　Z”が1台30ドルで販売されているが，消費者は購入後
　　1年問は故障は無いことを，メーカーから保証されている。したがっ
　　て1年以内に欠陥で戻される製品は，無料で修理されなければならな
　　い。最近次のことが，あなたの注意をひいた。特殊の塗装をしたプラ
　　スチックの部品が，半分のコストで養R　Z”1台の中の金属部品10個と
　交換できる。しかしプラスチック部品の欠陥率は年間5％になる。（
　現在の金属部品の欠陥率は無視できる。）
　　OミR　Z”1台の中の金属部品10個のコストは3ドル。
　　○年間1，200台が販売される。
　　O取扱費・発送費およびミR　Z”の欠陥プラスチック部品の取替費
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　　　　用は1台当り6ドル。
とすれば，金属部品をプラスチック部品と交換することによって，何ドル
節約できるか？
　答　え
実際的処置　1．
　あなたの会社で使用している，あるいは製造している品物の中で，節約で
きると考えているものの価値分析を行うには，12ページの簡単なチェックリ
ストを使いなさい。そのような品物を簡単に確認できない場合には，達成で
きる節約はごく僅かでも，最終的には大きな金額の節約となる，広く使用さ
れている部品や製品を選びなさい。できれば，あなたがその意見を尊重して
いる人と，あなたの考えについて討論して，そのような話し合いから，別の
アイデアが生れて来るかどうか試してみなさい。
生産か購買か
　価値分析の重要な面は，組成部品を自家生産するのと売り手から買うのと，
どちらが経済的か決定することである。
　かなり大量に購入する部品について，安い価格で提供する売り手がいると
しても，それを自家生産する場合，原価がいくらになるか決定するのは価値
のあることである。このような分析は，売り手と価格の折衝をする際に，重
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要な洞察力を与えてくれる。これによって，部品を作るための原価の内容が
良く分かり，売り手の提供する価格表や値引き明細表を，実際的に評価でき
るようになる。明らかに，自分の会社が売り手から買うより安い価格で，同
じ部品を作ることができるとすれば，自家生産を真面目に考虜すべきである。
　中小企業の多くは，自分がそのための技術と設備を持っていると考えれば，
部品を自分で作るであろう。そしてその技術に自分の専門的意見が及ばない
場合や，その部品が現在の設備では取扱えない場合には購入するであろう。
しかし年々能力は向上し，技術は変化するから，定期的な基準で作るか買う
かの決定を考えることは重要である。
　非常に競争の激しい産業の会社は，コストを下げるため，できるだけ多く
の部品を，自家製造する方法を見つけなければならないことが多い。逆に成
長産業の会社は，設備・資材・部品を作るための余分のスペースなどに資本
を投下するより，むしろ製品の系列を広げることによって，資本を有利に利
用することが多い。
　部品を作るか買うか決定するに当って，記憶すべき重要なことは，その決
定を全ての事実にもとづいて行うということである。その事実は，ちょっと
見ただけでは，不完全で誤解に導くことがある。したがって，早急に決定す
るのは，可能な限り避けなければならない。17ページと，18ページのチェッ
クリストは，「作るか買うか」を決める前に，考虜する必要のある事項であ
る。
実務的処置　2．
　17ページと，18ページの簡単なチェックリストを使って，あなたの会社で
使用している組成部品の調査をし，それらを生産するのと売り手から買うの
と，どちらが良いか決めなさい。できればその意見を尊重している人と，あ
なたの考えについて討論をし，そのような話し合いから，別のアイデアが生
まれて来るかどうか試してみなさい。
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簡単なチェックリスト：部品の生産を決定する前に考虜すべき事実
　たとえ一見して，生産一購買の決定が明らかであるように思われても，も
う一度調べなさい！
　現在の売り手より良い売り手が見つけられるか？
　品質を落とさずに，より安い価格で入手できるか？
　生産に要するすべての費用を考えなさい。
　　一労働
　　一原材料
　　一経費　　正常の経費があてはまり，“実際”の経費が例外的に高かった
　　　　　　り，低かったりしないことを確認しなさい。例えば屑や場所
　　　　　　が普通よりも著しく多くて はならない。
　　一一般管理費
　もしそれ以外に投資をしたとすれば，可能な減価償却と同じ早さで，必要
な資金を償却できるか？
　生産上の欠陥を取り除くのに時間がかかるので，生産の能率は最初は低い
ことを考虜しなさい。
　必要な数量が，据付け費用と部品を作るのに要する従業員の訓練を正当化
するほど大きいが，生産計画を混乱させるほどは大きくないのかどうか考え
なさい。
　部品の需要が安定的か，季節的か，あるいは一時的か決定しなさい。
　あなたの会社が計画した生産工程によって，希望の品質が生産できるか確
認しなさい。
　部品を作るのに許可を受ける必要のある，特許権について調べなさい。部
品を作るに当って，現在の知識と人員で適当か，あるいは特別の技術が必要
かどうか決定しなさい。
　現在の設備を使用できるのか，あるいは新しい設備を借りるか買うかしな
ければならないのか決めなさい。
　人員と生産の計画を建てるのに，特別の考虜が影響するのかどうか決めな
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さい。
　簡単なチェックリスト：部品の生産を決定する前に考虜すべき事実
　たとえ一見して，部品を作るよりも，買う方が良く思われても，もう一度
確めなさい。部品を買うことに含まれる，一切の費用を考虜しなさい。
　　一包装費
　　一輸送費
　　一受入れ費
　　一その他の取扱費
　売り手が信頼できるかどうか決定しなさい。
　売り手が部品を製造するための，品質規格に応じられるかどうか決めなさ
い。
　売り手が部品の品質を保証するかどうか確認しなさい。
　売り手の部品生産の不良発生率，不良資材による返品の修理費用を調べな
さい。
　期限内に順当に納品されるかどうか決定しなさい。
　ストライキ，火災，あるいはより重要な顧客の注文で，売り手があなたに
納品できない可能性を決定しなさい。
7．作るか買うかの決定をするのに，考虜しなければならない重要事項
　に，どんなものがありますか？
　答　え
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売り手の選択
　すべての企業は，定期的に現在の売り手を調査・再評価し，別の売り手と
比較しなければならない。売り手を選ぶ範囲が狭く限られている場合は，こ
れは容易である。しかし全国的，あるいは世界的な範囲から買入れをしてい
る場合には，最良の売り手を持っているかどうかは確認できない。
　さらに，現在購買しているどの重要な資材についても，緊急の場合に安全
なよう，複数の売り手を利用すべきである。
望ましい売り手の要件
　売り手を評価する場合，いくつかの特徴が考虜されなければならない。
　　○資材の信頼性一品質はすべてが均一であるか？これは作業中の能率と
　　耐久性，消費者が思い通りに使用する過程で，故障する製品の数量な
　　　どのほか，11～12ページで述べた製品の物的特徴に関係がある。
　　O価格一価格には安いこと以外に，多くの観点がある。価格の最低であ
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　くる　　　ることが，かならずしも売り手の第一の謹しではない。望ましい売り
　　手とは，急いで品物を注文しなければならないのに，価格が決められ
　　てない場合，公正な価格を請求すると期待される業者である。注文量
　　が増えた時，仕様書の変更をしなければならない時，誤解のため損害
　　や再加工が起こった時などには，公正で分別のある売り手を持つこと
　　　は重要である。適正な数量値引と貸売り条件は，売り手の質を判断す
　　　る別の観点である。
　　○納品一売り手による迅速で信頼できる納品は，常に望ましいことであ
　　　る。納品が頼りにならないと，在庫切れの恐れから，無益な高い安全
　　在庫を持たなければならなくなる。遅い納品もまた，発注日と納品と
　　の間の必要量を予測することを困難にし，より大量の平均在庫を持つ
　　　ことを必要にする。
　　○サービスの問題一売り手の質も判断する，もう一つの観点は，納品の
　　不足を調整し，不満足な，あるいは欠陥のある資材の修理・取替えの
　　方法である。
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O安定性一途切れることのない，資材・サービスの流れを供給する，金
　融的管理的源泉を持つ売り手が望ましい。
O特別サービスー預り納品をしてくれる売り手は，それをしない売り手
　より望ましい。大量買いによる，数量値引をしてくれるばかりでなく，
　全注文量の一括納品によって必要となる，保管場所の拡張や，在庫費
　用の増大をそれは節約させる。特定の売り手を，他の売り手より望ま
　しいものにするサービスには，問題解決の独創力や，自分の納品する
　資材の，使用法の改善についての助言がある。
O売り手への近づき易さ一接鰯し難い売り手は，迅速な見積りや，起こ
　り得る問題を調整する話し合いに，その決定権者を利用し得る売り手
　より望ましくない。
8．望ましい売り手の要件とは何か？
　答　え
実務的な処置　3．
　現在取引をしている，2～3の売り手を，19～20ページのチェックリスト
の基準で，どのように望ましいか評価しなさい。できれば，その意見を尊重
している人と，あなたの考えについて討論をし，そのような話し合いから，
別のアイデアが生まれてくるかどうか試して見なさい。
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売り手についての情報の源泉
　売り手についての情報は，いくつかの方法で入手できる。
　　1．売り手との対談。通常あなたを訪問する販売員から，必要な売り手
　　の情報を入手できる。製品の品質・価格・サービス・納期などについ
　　て質問をして，あなたが受入れる情報を確認するために，検討すべき
　　参考事項を入手できる。
　　2．売り手を訪問。重要な資材の売り手を訪問することは，あなたの需
　　要に応ずるのに，彼等がどんな良い設備を持っているかを知る時に有
　　益である。このような訪問は，労働関係・品質管理や生産管理の方式
　　ばかりでなく，売り手の生産設備や技術に関する知識の適切さについ
　　ての，直接の洞察力をあなたに与える。売り手の信用状態と管理能力
　　　も調査できる。このような訪問中に，売り手の価格見積り・値引・支
　　払条件・納期などの根拠を見ることも可能である。しかしこのような
　　訪問は，売り手の選択範囲が，可能性のある2～3名に絞られた後で
　　行なうべきである。
　　3．　原価の分類と分析から。多くの購買の折衝において，原価は価格決
　　定に非常に重要であるから，製品の原価を良く知ることは，買い手に
　　　とって有益である。ほとんどの売り手は，間接費と一般管理費を，直
　　接労賃あるいは直接材料費の定率，または両者の合計額の定率として
　　計算する。
　　　　したがって機敏な買い手は，売り手が直接費から値引することを期
　　待する。（おそらく合同価値分析によって）。なぜならば，これは他の
　　費用の節約や，売り手の利益からの値引よりも，価格に大きな影響を
　　与えるからである。次の原価の情況について考えてみなさい。
直接労賃2ドルの差異からの価格比較の例
状況A　　状況B　　差　額
原材料費 　＄5
－121一
＄5 0
直接労賃　　　　　　　　　　　　　　12　　　　　10　　　＄2．00
固定間接費　直接労賃の150％　　　　18　　　　　15　　　3．00
直接費　　　　　　　　　　　　　　＄35　　　　＄30　　5．00
一般管理間接費　直接費の10％　　　3．50　　　　3．OO　　　O．50
総原価　　　　　　　　　　　　　＄38．50　　＄33．00
利　益　総原価の15％　　　　　　　5．78　　　4．95　　0．83
価格　　　　　　＄44．28　＄37．95
労賃2ドル値引による
　　　　　　　　　　　　　　　＄6．33価格の節約
　　　　ご覧の通り，状況Bの直接労賃10ドルに対する，状況Aにおける
　　　直接労賃12ドルの17％の値引は，結果的において＄6．33（＄44．28一
　　　＄37．95）の値引となる。同じ売り手が利益の17％の値引をする場合
　　　は，最終的に僅か＄O．98の値引となるに過ぎない。（0．17×＄5．78
　　　＝＄0．98）
　　　原価分析は，全ての購買の状況において，かならずしも必要なも
　　　のではない。それは，明らかに数量が大きい場合に限って，時問と
　　労力を費やす価値のあるものである。
　　　原価分析において重要なことは，個々の会社の原価に，そして個
　　　々の製品原価にさえ，多くの要素が影響する旨記憶することである。
　　　このために，ある会社は，ある品目については高い原価の生産者，
　　別の品目については，低い原価の生産者になることがある。ただ1
　　人の売り手しか利用できない場合，あるいは価格に関係なく，いろ
　　　いろな理由で，ただ1人の売り手が好まれる場合には，原価分析は，
　　価格が適正か否かを決める唯一の方法である。このような場合は，
　　価格は通常話し合いで決められる。話し合いによる購買では，まず
　　最初に売り手の原価分析を要求することが望ましい。原価分析には，
　　次のような原価の資料が含まれる。
　　　　○原料および購入部品
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　　　　○屑および廃物の価値（もしあれば）
　　　　O直接労賃
　　　　○間接費計算
　　　　O研究・開発費（適用できる場合）
　　　　○一般管理費計算
　　　　○特殊な設備の減価償却費
4．　同じ売り手を利用している，他の業者からの参考資料が提供する商
　売上のコネ，参考事項は，売り手の製品サービスの質について，情報
　を与えることが多い。これはまた，売り手の書いたものや言った言葉
　が，実際の性能とどの程度一致するか，見出す一つの方法である。
5．売り手と試験取引　新しい売り手から購入する場合は，彼が約束し
　た義務を履行するかどうか見るために，小口買いを頻繁にするのが望
　ましい。試験取引をする時には，大事を取って，購入資材の安全在庫
　を維持することが有利である。
6．売り手のカタログ　カタログは，それを提供する売り手の情報源と
　して，しばしば利用される。カタログは，可能性のある将来の供給源
　を決定するばかりでなく，ときおり公表される価格を入手するにも役
　立つ。
7．販売員　ほとんどの売り手の販売員は，競合しない製品やサービス
　についての，可能性のある供給源として情報を与えることができる。
　彼等はたくさんの会社を訪問するので，売り手の品質について，いろ
　いろの情報を提供することができる。さらに，あなたの質問に対する
　答えを彼等自身が知らない時には，顧客から入手することも可能であ
　る。これらの情報の全てが，機敏で偏見の無い買い手に利用される。
　　　　しかし販売員は，あなたの時間を非常に消費することがある。大事な
　時に販売員に煩わされないよう，彼等と会う特定の時間が取ってある
　ことを，電話や掲示で会社から知らせるのが良い。多くの小さい会社
　では，それほど沢山の販売員が訪問することはないから，時間を指定
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　　することが必要である。したがって，販売員が来訪した時には，全然
　　会わないよりは，会う時間を限定する方が良い。
　　8．　業界誌　・一般的な，あるいは特殊な業界誌は，購買の決定に役立つ
　　経済情報ばかりでなく，売り手の広告を載せていることが多い。
　　9．購買ファイル　製品やサービスを表示する，パンフレットの詳細な
　　　ファイルは，必要な時それを調べることによって，売り手を選択する
　　際の貴重な情報源となる。
　　10．業界名簿および商工人名録　展示会は，たくさんの売り手と，その
　　製品やサービスを見るすぐれた機会を与える。それはまた，異なるメ
　　　ーカーの類似の製品を，比較する機会を意味する。
　　11．職業別広告欄　電話帳の職業別広告欄には，地方の売り手の正確な
　　　リストが載っている。
実務的な処置　4．
　この課で述べられた資料を用い，新しい売り手を見つけて，その中から買
入先を選択する，現在の売り手の範囲を広げるようにしなさい。まず最初に，
処置3。で見つけた，最も望ましくない売り手と入替える新しい売り手を探し
なさい。できれば，その意見を尊重している人と，あなたの考えについて討
論をし，そのような話し合いから，別のアイデアが生れてくるかどうか試し
て見なさい。
購買の実行
　購買を実行する場合の大きな目的は，
　　1．　適正な価格を獲得する。
　　2．　購買条件を交渉し，購買契約の様式を決定する。
　　3．全ての義務を実行するよう売り手に動機づけをする。
　　4．　有能な売り手と親密な関係を結ぶ。
適正な価格
　21ページの原価分析と，11ページの価値分析は，それによって安い価格の
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交渉をする資料を，得ることのできる二つの方法である。競争入札と公表さ
れた価格表の研究（利用可能な場合）は，あなたが到達した価格が適正であ
ることを保証する，他の二つの方法である。しかし競争入札では，売り手が
その価格で納品することが可能で，その販売で適正利益をあげることが明ら
かでない限り，最低の価格のものを選んではならない。不慣れな売り手の出
した，あるいは誤りの結果出た極端に低い価格によって，利益を得ることは
ほとんど無い。
競争入札は，次のような場合に適当である。
　　O入札を取い易いこと（電話や簡単な手紙の依頼で）
　　○購買金額が，入札・評価に要する費用を正当化するほど大きいこと。
　　O購買する品物・サービスの仕様が，売り手，買い手の両方に単純明瞭
　　　であること。
　　O入札によって契約を取るため，競争で価格を出そうとする，適当な数
　　　の売り手が市場に存在すること。
　　Oこの方式の購買方法を利用する，十分な時間があること。
購買条件の交渉
　企業を能率的に運営するためには，信頼できる迅速な納品がなければなら
ない。さらにあなたは，顧客の需要を満足させ得る十分な在庫を確保しなが
ら，できる限り在庫を少なくしようとする。また，まだ支払いを済ませてい
ない新しく納入された品を，できるだけ沢山売ろうとする。したがって買入
れの交渉では，次のものを得ようと望む。
　　O迅速な納品
　　O分割納品
　　○納品後，できるだけ長い買掛の期間（送り状のデイティング）
　　○現金値引
　　○できるだけ低い輸送費
いつもあなたの売り手から，あらゆる物を購入し，なおかつ望ましいお客で
あると思われようと，期待できないことは明らかである。したがって，あな
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たがどの程度厳しく相手につけ入るつもりか，判断をしなければならない。
　分割納品は，数量値引がある場合にだけ重要である。売り手が，他の顧客
にもこれを認めているなら，あなたがそれを得てはならない理由は無い。同
じことは，送り状の「デイティング」にもあてはまる。それは少くとも1年
のうちのある時期に，買い入れをして納品を受け入れても，支払いを納品後
60日から120日待つことを，売り手が認める方法である。「デイティング」に
よる節約は重要である。取引銀行が，あなたの借入れに対し12％あるいはそ
れ以上請求する場合には，特に重要である。　＄L　OOOの資材に，いつも90日
のデイティングを得るならば，銀行借入の12％の率で＄30の節約となる。こ
のような，いくつかの取引は，純利益をかなり増加させる。
　現金値引は，通常売り手の送り状に表示される。しかし時には，請求しな
ければならないこともある。この値引は，10日以内に支払えば，注文金額の
1％ないし2％になる。1％では問題でないように思われるかも知れないが，
2％の値引は，ちょっとした節約を意味する。さらに迅速な支払いは，売り
手との間により良い関係を作り，より有利な信用格付けを生むことになる。
これは結果的には，売り手とのより有利な取引につながる。
　輸送費も重要な項目となる。購入する資材が嵩ばるか，重量のある場合は
特にそうである。上手な買い手は，売り手に輸送費を負担させるか，それが
できない場合は，売り手が，輸送費を最低にするような方法で輸送経路と輸
送計画を立てる，特別な輸送契約を売り手と結ぶことがある。とくに要求を
しないと，分割納品・デイティング・現金値引などが認められることを，販
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　かけひき売員が言わないことがある。したがって，それらを駆引するのは，あなたの
責任である。
相互購買
　取引の一つの型で，特別に説明する価値のあるものに相互購買がある。相
互購買とは，顧客でもある売り手に，優先権を与えることである。顧客が同
時に売り手であることは稀なので，これは広く普及している方法ではない。
この方法は関係を強固にし，顧客をより良いものにするから，明らかに可能
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であれば，サービス・品質・価格など全ての要素が等しい場合には，顧客で
ある会社から購入するのは有利な取引である。不幸にしてこの取引は，品質・
価格・サービスが同等である時に限って行なわれない。どちらかが望ましい
売り手でない場合に，問題が進展する。さらに相互購買は，法律そのものに
は違反しないが，違法である共同謀議や営業上の贈収賄に発展する可能性が
ある。大会社の場合には，独占禁止法違反となる。相互取引はこれらの理由
で，注意して接近しなければならない。それが重要なものになる情況にある
としても，あなたの顧客を，関係のある製品やサービスの，唯一の供給源と
して用いない方が賢明である。
購買契約の形式の決定
　注文に対して選ばれる購買契約の形式は，常に注文の価格に影響を与える。
したがって，各種の注文の形式について考えることは重要である。契約では
二つの基本的の形式がある。固定価格契約と原価建契約である。
固定価格契約
　確定的固定価格契約は，すべての買い手によって好まれる。したがって中
小企業においても，おそらく最も頻繁に用いられる契約方法である。適正な
価格を決定することが可能な時は，常に固定契約の使用が望まれる。このよ
うな契約は，能率的に生産しようとする最大の刺激を売り手に与えるととも
に，すべての金融上の危険も彼の負担となる。
　変更条項付固定価格契約は，　＄100．000以上で，長い生産期間の必要な物
の，購買契約に用いられることが多い。変更条項は，原材料の価格や労賃の
変動の結果として，価格の上昇・下落を認めるものである。この契約は建設
業でしばしば用いられる。
　再決定条件付固定価格契約は，仕様や他の条件に変更が起こる可能性のた
め，原材料や労動の量（場合によっては価格）の見積りが困難な場合に選ば
れることが多い。このような不安定な状態では，固定価格契約は実際的では
ないが，それでもやはり役に立つ。それは購買の大部分を包含し，基本的な
一括取引からの予想される変更に対し，適正な価格を計算する方式を設定す
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る，お互いが同意した基準を確立するからである。
　奨励的固定価格契約は，固定価格契約の変形の一つである。それは，目標
価格と原価プラス利益の方式について規定をする。この契約は，もし目標価
格以下の節約を達成すると，売り手の利益が増加することを規定する。時に
はこの契約には，方式が上限価格と同一あるいはそれを越える価格をもたら
す時には，罰金を課する規定も共存することがある。この上限は，目標より
高いことも同一であることもある。
原価建契約
　原価建契約は，上述の固定価格契約の変形のいづれによっても，契約が不
可能な場合に用いられる。固定価格契約と原価建契約との大きな相違は，後
者では金融的危険のほとんどを，買い手が負担することにある。通常売り手
は，報酬ばかりでなく，あらかじめ定められた金額までの，全ての原価を保
証される。したがって売り手には，原価を抑制し価格を下げる真の刺激は無
い。原価建契約には，会計監査による別の不利益がある。
　定率割増付原価建契約は，これらの契約の中で，最も望ましくないもので
ある。連邦政府は，すでにこのような契約は使用しないが，多くの民間企業，
特に建設業において今でも用いられている。この種の契約では，価格が高い
ほど業者の利益が大きくなるので，原価が上昇する傾向がある。
　定額報酬付原価建契約は，すべての正当な原価に，見積られた一定率ある
いは定額の報酬を加算した金額を，売り手に支払うよう規定する。
　奨励的報酬付原価建契約は，通常売り手が，全ての原価に，実際原価と予
算との関係に応じて変わる報酬を加えたものに対して，支払いを受ける点を
除いて，基本的には奨励的固定価格契約と同一である。
　原価分担契約は，買い手のために開発した製品が，後で他の顧客にも利用
されれば，売り手が利益を上げ得る場合に用いられる例が多い。このような
状態では，買い手と売り手が原価を分担する。
　無報酬原価建契約も存在する。これらは通常，間接費を償うのに必要な額
を除き，研究のような仕事を報酬無しで行なう，非営利団体だけが用いる。
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政府の後援する顧問団や大学は，この基準で奉仕を行う。
　　9．　固定価格契約には，どんな種類があるか？
　　　答　え
10．原価建契約には，どんな種類があるか？
　答　え
11．固定価格契約と原価建契約との大きな相違は何か？
　答　え
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購買注文書の作成
　購買注文書には，売り手と買い手との間の取り決めを詳細に記入する。購
買注文書の目的は，決められた価格・荷造りと輸送方法・支払い条件，その
他の守られなければならない条件と明細，さらに注文される物品・サービス
の，数量・品質・種類などについての情報を，会社内部と売り手へ伝達する
ことにある。
　購買注文書は，少なくとも次の項目を記載しなければならない。
　　一買い手の名称・住所・署名
　　一売り手の名称・住所
　　一日付け
　　一送り先
　　一輸送についての指示
　　一顧客確認番号
　　一型式番号
　　一購入品目について，ことばによる説明
　　一品質の明細
　　一数量
　　一入用期日
　　一荷造の指示
　　一単価
　　一値引き
　　一純価格
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　　一所得税免除番号
　　一延払い場合の支払条件
　　一承認される最大過積量，輸送中の責任，苦情処理の方法，OSHAに
　　　一致の要求，保険業者の検査所，その他の安全基準
　さらに多くの会社は，購買注文書の裏面に，一連の標準的な取引条件を印
刷している。もちろん，これは会社によって異なっている。その目的は，次
の項目のすべて，あるいは一部について，売り手との間に論争が生じた時，
法律的保護手段を準備することである。
　　1．定義
　　2．価格
　　3．納品規定
　　4．物品の保証と明細
　　5．包装
　　6．名称
　　7．保険
　　8．特許権侵害
　　9．労働
　　10．税金
　　1L適法性
　　12．下請契約あるいは割当て仕事
　　13．取引条件の変更
　　14．契約期限
　　15．送り状作成と支払いの手続き（値引きがある場合は，それを含めて）
　　16．法律的効果と訴訟手続き
12　次は購買注文書の見本です，必要な記入をして完全なものにしなさ
　い。
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??文注??購
????? ??
??????? ? 日付：
発送方法 納期 至急
数　量 明　　　　　　細 単　価 金　額
10，000書簡紙一アートワーク付 21000
発送指示：可能な場合は常にUP　S発送とすること，前もって承認の無い場合はトラック輸送と
　　　　しないこと
特別指示：
注文者：
義務を果たすよう売り手に動機づけをする
一般に，優れたサービスをするよう売り手に動機づけすることと，信頼で
きる売り手を持つことを望む製造業者は，言うまでも無く黄金律に従って，
自分が顧客からそうしてもらいたいように，良い売り手を待遇しなければな
らない。これは，あなたが買い手として，次のようなことをしてはならない
ことを意味する。
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　○いままで，ほとんど注文をしたことのない売り手に，頻繁に見積りを要
　　求する。
　○どこででも通用するような最低値段を，常に売り手に押し付ける。
　○自分の計画が，不十分であった結果起った緊急の状態を，売り手が認め
　　てくれることを常に期待する。
　O自分の工場でも起こり得る誤りを理由として，売り手を責める。
　Oそれほど重要でない品質の問題で，つねに手直しや修理を売り手に要求
　　する。
　Oすべての注文品に対して，厳しい納入日を求める。
　O発注が遅いのに，大至急納入を求める。
　友好的な関係のためには，要求に対する売り手の理解と，建設的・積極的
な方法で，問題も解決する自発性が必要である。
　購買注文書は，内容が会社内の全ての関係者に効果的に伝えられるように，
多数の写しが取れるものでなければならない。代表的な例として，注文書の
写しは，購買のファイルに，そして納品と注文書を照合しなければならない
倉庫係と受入れ係に配られる。さらに計画／在庫管理係，それに多分，品質
管理係も受取ることになろう。
実務的な処置　5．
　30ページのチェックリストを用いて，あなたの会社の購買注文書を検討し
なさい。できれば，その意見を尊重している人と，あなたの考えについて討
論し，そのような話し合いから，別のアイデアが生れてくるかどうか試して
見なさい。
受入れと検査
　多くの製造業者は，納品の受入れについて，明確な文書の規定を持ってい
ない。これは納品の不足，品質明細との不一致を，会社が証明しなければな
らない時，その他の疑問がある時，問題の原因となる。
受入れ報告書
　　　　　　　　　　　　　　一133一
売り手から納品あるいはサービスさえも受入れる際，正しい数量と品質の
ものが納入されたことを確認するために，納品を検査することが重要である。
次の項目を内容とする，受入れ報告書を直ちに作成しなければならない。
○物品が受入れられた日，サービスが実行された日
○受入れが納期内であるか否か
O受入れられた物品の量，および荷造り伝票と照合して不一致があるか否
　か
O物品の品質が明細書と一致するか否か
Oこれらの検査を行なった人の名前
　この受入れ報告書は，会計係が正確な記録を保存するのに，また請求書の
支払いをするのにたいへん役立つ。受入れ報告書の見本は，34ページに示さ
れている。
受入れ報告書の例
受入れ報告書
会社名
住所
日付
納入業者
住所 囲囲匪ヨ
経由 重　量 諸掛り 前払 後払 注文書番号
数　　量 明　　　　細 職　場
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受領者
数量検査
　納品が着いた時，数量の正確であることを確認するために，受入れ係が荷
造り伝票と現品を照合するのは良い考えである。数量検査の厳しさは，梱包
の数とその内容物の重要さによって左右される。梱包の数が多く，1梱包の
中の数える品物が多い時は，完全に数えるのはたいへん時間のかかる作業と
なる。このような場合は，抜取り検査によって受入れ数量を確定する方法が
有利である。納品の数量をかなり正確に測るのに，総重量や品物の容積を用
いることができる。品物が箱詰めの場合，若干数あるいは多数の中から，一
部を抜き取って詳細な検査ができるよう，全ての箱の外側に数量を記載する
ことを売り手に依頼するのが良い。検査した部分が正確であれば，その納品
が完全であることの確証が得られる。単価が高い場合には，大部分の数取り
が必要になる。受入れ報告書は，数取りの方法，すなわち全部数えたか，重
量を測って数を計算したか，あるいは梱包の抜取り検査をしたのか，示さな
ければならない。
品質検査
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　納品を受入れる際，現品が品質明細に一致していることを確認する必要が
ある。もし品質に全く欠陥の無いことが重要であれば，全ての納品を一つ一
つ検査することが望ましい。しかしながら，製造工程で欠陥材料を見つける
ことができて，問題が売り手にあることが明らかであれば，納品の品質検査
は，製造活動を混乱させるような，大きな品質問題が無いことの確認にとど
めることができる。しかし場合によっては，欠陥材料が気付かれずに製造工
程を通過してしまうことや，製造上の問題が従業員の過失となることがある。
このような情況では，納品を受入れる際，品質検査を行うのが賢明である。
しかし現品を設計の明細と照合するには，時間と費用がたいへんかかるので，
受入れた全ての品物について品質検査をする必要はほとんど無い。そのかわ
り，納品中の僅かな代表部分について，抜取り品質検査が行なわれる。抜取
り検査の背後にある理由は，無作為に見本を選んだにしても，原材料の一部
に欠陥があれば，それを見つけ出す，かなりのチャンスがあるはずだという
ことにある。したがって，納品の中の異なった場所から，見本を採取するの
が良い。梱包が数個の場合は，ある梱包の一番上から，別の包みの一番下か
ら，さらに別の包みの横の部分から，それぞれいくつかずつ抜取り，納品全
部を見ないで，この品物について品質検査を行なうことができる。抜取り検
査や見本検査のできる条件は，次の通りである。
　O一納品分について，全ての欠陥を探すほどの，完全な正確さが要求され
　　ない。見本による品質検査は，どんな方法でも，すべての欠陥を発見す
　　ることはできない。
　○納品の中から，代表的な見本を入手することが可能。
　○品質を判定する正確な方法が存在すること。検査人は受入れのできるも
　　のと，欠陥品を確実に見分けることができる。
　しかし現品から正確に見本を採取し，抜取り検査をする手続きはかなり複
雑で，統計的な表によって数字を調べることが必要である。もちろん，一つ
の原理が当てはまる。欠陥があるとすれば，見本採取の数・抜取り検査の数
が多ければ多い程，当然それを見つけるチャンスは増加する。
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　たとえばあるメーカーが，部品B－250を450個受入れるとする。これらの
欠陥は製造工程では発見されそうもない。　通常100個当り2～3個の欠陥品
が発見される。買い手のメーカーは，3％までの欠陥は承認できるが，それ
以上の場合は，売り手は不良品を除くために，品物の返品を受け入れるべき
だと考えている。38ページで示されるような表が，不良率3％未満の適正な
確実性を得るために，検査しなければならない数量を決めるのに用いられる。
このような表は，たくさんの品質管理の本の中に見られる。
　表のロットサイズ401から500の列をご覧なさい。見本数70個が選ばれなけ
ればならないことが分かる。この見本の中では，不良品が1個もあってはな
らない。もしも1個でも発見されると，より精密な検査のため，160個の見本
が選ばれなければならない。この場合，3個以上の不良品が発見されると，
不良率3％以上の確率がたいへん高くなり，納品が品質標準に合わなくなる。
13　1回の納品で受入れられた数量を迅速に検査するのに，どんな方法
　があるか？
答　え
14．納品の品質を検査するのに，どんな方法があるか？
答　え
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15．受入れ報告書には，どんな内容を記載するか？
答　え
16．納品の品質検査をするのに適当な，サンプル採取の時期はいつか？
答　え
ロットサイズ
　　　　見本検査表
　ロット不良許容率＝3％
　　簡単な検査
見本数　　許容不良数　　　見本数
精密検査
許容不良数
1～40
41～55
56～100
40　　　　　　0
40　　　　　　0
55　　　　　　0
　　　－138一
???『? ??
　101～200
　201～300
　301～400
　401～500
　501～600
　601～800
　801～1，000
1，001～2，000
2，001～3，000
3，001～4，000
4，001～5，000
5，001～7，000
7，001～10，000
10，001～20，000
20，001～50，000
50，001～100，000
??????????????????????????? ????????? ? ?????? ??? ???? ???
支払い勘定報告
　小切手を作成する係は，売り手が請求する商品が，正しい数量で，受入れ
可能の品質である場合に限り，支払いの履行を確実にするために，次の事を
照合しなければならない。
　　○購買注文
　　O受入れ報告書
　　O到着した時の荷造り伝票
　　○売り手からの送り状
　したがってこれらの書類は，請求額が支払われる時に利用できるよう，ま
とめてファイルしておかなければならない。
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17．請求書の支払いをする時，どんな書類が役に立つか？
　答　え
実際的な処置　6．
　あなたの会社の，現在の受入れと検査の手続きを調べ，それを改善するの
にどのようにしたら良いか考えなさい。できれば，その意見を尊重している
人と，あなたの考えについて討論し，そのような話し合いから，別のアイデ
アが生れてくるかどうか試して見なさい。
追跡調査
　上手な物品購入の手続きは，売り手についての追跡評価と，時には個々の
購買について，後から評価することを必要とする。購買目的が達せられたか
どうか，最高の品質・価格・サービスの観点から，最高の総合的価値を購入
しているかどうか考えなければならない。売り手は，約束した通りの納品の
期限を守ったか？　購買を決定する際に考虜すべき事がらで，忘れたものは
無かったか？　売り手は，将来起こるかも知れない問題を満足に解決したか
？これらは，この時期に自問自答しなければならない事柄の一部である。こ
れらの質問に対する答えは，購買の将来の改善方法について，いろいろなア
イデアを与える。
　　　　　　　　　　　　模　範　解　答
L　購買の役割は，最高の価値を購買することである。つまり，
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一正しい数量と品質
一最低の価格で
一信頼できる，良いサービスをしてくれる売り手から
買い入れることの組合わせである。
2。購買目標の表に加えることのできる項目は，
　　一会社の予算の範囲内で，全ての原材料の購買を継続的に行なう。
　　一定期的に，作るか買うかの原価分析を行なう。
　　一1人の売り手からの購買が，あらかじめ定めた数量を越える場合は，
　　　競争入札を行なう。
　　一定期的に販売員と会って，新製品や競争企業の行動について，有益な
　　　情報を得る。
　　一売り手の全ての納品について，数量・品質の管理検査を確実に行なう。
　　一正しい時期に購入する。
3。　購買の周期の三つの基礎的手順は，
　　1．　必要品を決定する
　　2．売り手を選ぶ
　　3．購入の折衝をする
　　4．　追跡調査をする
4．　Aクラスの資材は，生産の必要量と安全在庫水準を満足させる，可能な
　最低量を購入する。
　　Bクラスの資材は，継続的在庫記録組織が，追加資材の購入時点を自動
　的に決める資料を提供できるよう，通常大量に購入される。
　　Cクラスの資材も自動的に管理されるので，Bクラスと同様の量を購入
　する。
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5．　価値分析は，より低い費用で使用者に同じ価値を与える，あるいは同じ
　費用で，より大きい「価値」を与える，資材や機能のなんらかの変更が，
　可能かどうかを決定するための組織的な調査である。
6．ミR　Z”の金属部品をプラスチックに変えることによって，年問に節約さ
　れる金額は，
　販売台数1，200×1台当り節約額1．50ドル＝1，800ドル……………（A）
　　1，200×欠陥率5％×1台当り修理費6ドル＝修理費合計360ドル…（B）
　（AHB）＝1，440ドル（プラスチック部品使用による1年間の総節約額）
7．　製造一購買の決定に於て，考虜すべき大きな問題は，
　　一売り手の選択
　　一「製造」の決定と，「購買」の決定に含まれる，すべてのコスト
　　ー投資の償却についての十分な考虜
　　一必要な品質を生産することが可能か否か
　　一必要な数量を製造することが，他の製造上の問題の原因となるかどう
　　か
　　一知識と技術の条件
　　一利用している売り手の信頼性
8。望ましい売り手の条件とは，
　　一いつまでも良い質の製品を
　　一適当な価格で一安い価格であるが，かならずしも最低とは限らない
　　一信頼できる迅速な納品
　　一安定性
　　一特別サービス
　　ー近づき易さ
　　ゆ提供する売り手である。
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9．　固定価格契約の種類
　　一確定固定価格契約
　　一変動条項付固定価格契約
　　一再決定条件付固定価格契約
　　一奨励的固定価格契約
10．原価建契約の種類
　　一定率割増付原価建契約
　　一定額報酬付原価建契約
　　一奨励的報酬付原価建契約
　　一原価分担契約
　　一無報酬原価建契約
11　固定価格契約と原価建契約との大きな差は，どちらが危険を負担するか
　の責任による。固定価格契約では，売り手が，全ての責任あるいは買い手
　より大きい責任を負担し，原価建契約では，すべて買い手の責任となる。
12．望ましい追加記入は
　　一発注日
　　一紙の種類（色・紙質・日付け）
　　一印刷の色
　　一書簡紙の大きさ
　　一買い手の名前
　　またA　S　APは，それが特定の意味を持っていないから望ましくない。
　　実際の納入日の方が望ましい。
13．納品の数量は，次の方法で検査できる。
　　一全部数える
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一若干の，あるいはたくさんの，梱包・包み・袋がある場合は，見本を
　採って数える
一全ての梱包・包み・袋それらの見本に，数を記入するよう，売り手に
　依頼する
14．納品の品質は，次の方法で検査される。
　　一すべての品物を完全に検査する
　　一統計的な見本採取表にしたがって，見本の抜取り検査
15．受入れ報告書が表示しなければならないものは，
　　一受入れられた個数
　　一1個の中の数量
　　一数を調べた方法（全部数えたか，重量を測ったか，サンプルを採って
　　調べたか）
　　一どんな品質検査が行なわれ，何が発見されたか
16．見本による検査は，
　　一不良原材料・部品が，検査をパスする可能性がある時
　　一納品の中から，代表的なサンプルを入手できる時
　　一1回の検査によって，品質を決定してさしつかえない時
　　に適用する。
17．請求書の支払いをする時，役に立つ書類は，
　　一購買注文書
　　一数量と品質について，検査の報告が記載されている受入報告書
　　一受取った時の荷造り伝票
　　一売り手の送り状
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